2.4 Marketingo samprata ir jos
svarba versle

ZODYNELIS

Konkurentai (versle: varzovai)

Konkurentas yra asmuo, verslas, komanda ar organizacija, kuri konkuruoja su jumis ar
jusy jmone. Jei kas nors bando jus jveikti lenktynése, tas asmuo yra juasy konkurentas.

Versle artima konkurenta vadiname varzovu. Kitaip tariant, konkurentai yra tokio pat
dydzio ir gamina panasius produktus.

Jei dvi jmonés yra savo srities lyderés, mes jas vadiname pagrindinémis varZzovémis.
Gerimy gigantai ,,Coca-Cola“ ir ,,PepsiCo” gamina praktiskai identiSkus produktus ir
uzima labai panasia rinkos dalj. ,Coca-Cola“ ir ,,Pepsico” yra pagrindiniai konkurentai.

Pagal Konkurenty programa, kuri padeda rinkodaros specialistams stebéti savo
konkurenty rinkodaros veiksmus, konkurentas yra:

~lmoné, kuri konkuruoja su kita. Dvi jmonés, veikiancios toje pacioje pramonés Sakoje,
gaminancios panasius produktus ir orientuotos | tuos pacius vartotojus, yra
konkurentés.

https://marketbusinessnews.com/financial-glossary/competitor-definition-meaning/

Aplinkos analizé

Aplinkos analizé - tai svarbiy veiksniy, turincCiy tiesioginj ar netiesioginj poveikj
efektyviam ir efektyviam verslo funkcionavimui, nustatymo procesas. Kitaip tariant,
aplinkos analizeé yra strateginé priemoné. Tai procesas, skirtas nustatyti visus isorinius
ir vidinius elementus, kurie gali turéti jtakos organizacijos veiklai.

Analizé apima grésmés ar galimybiy, kurias gali sukelti veiksniai, lygj. Sie vertinimai
véliau paverciami sprendimy priémimo procese. Analizé padeda suderinti strategijas
su jmoneés aplinka.

https://businessmantalk.com/environmental-analysis/

Rinkos veikéjai

Elementai, kurie atlieka svarby vaidmenj rinkodaros procese, gali bati suskirstyti | tris
grupes: klientai, platintojai ir pagalbininkai. Sios grupés turi ne tik bendrauti viena su
kita, bet ir saveikauti verslo aplinkoje, kurig veikia jvairios jégos, jskaitant
vyriausybine, ekonomine ir socialine jtaka.



https://www.britannica.com/topic/marketing/The-marketing-actors

Rinkodara

Rinkodara yra veikla, institucijy rinkinys ir procesai, skirti kurti, bendrauti, teikti ir
keistis pasidlymais, turinciais verte klientams, klientams, partneriams ir visai
visuomenei.

https://www.ama.org/the-definition-of-marketing-what-is-marketing/

Marketingo terminija

Tiksliné rinka: aiskiai nustatyta vartotojy grupe, turinti poreikius, kuriuos nori
patenkinti verslas.

Rinkos tyrimai: informacijos, kurig jmoneés gali naudoti, kad nustatyty, kokias prekes
ar paslaugas gaminti, rinkimas.

Reklama: mokama reklama, naudojama produktams ir paslaugoms reklamuoti,
idéjoms generuoti ir visuomenei Sviesti.

Rinkodaros 4 P: rinkodaros elementy derinys, sukurtas siekiant patenkinti tikslinés
rinkos poreikius. Keturi elementai yra produktas, vieta, kaina ir reklama. Rinkodaros 4
P taip pat zinomi kaip rinkodaros rinkinys.

Produktas: Viskas, kas siuloma tikslinei rinkai, siekiant patenkinti poreikius, jskaitant
fizinius produktus ir paslaugas.

Vieta: vietos, kuriose parduodami produktai, ir budai, kaip jie pateikiami klientams.
Kaina:Kg klientai moka ir koks mokejimo budas

Skatinimas: metodai ir informacija, perduodama klientams, siekiant paskatinti pirkti
ir padidinti jy pasitenkinima.

Vartotoju motyvacijos: Jégos, verciancios vartotojus veikti, jskaitant norg patenkinti
savo poreikius ir norus.

Racionalis motyvai: Priezastis vartotojams pirkti preke/paslaugg remiantis faktais ar
logika.

Emociniai motyvai: Priezastis vartotojams pirkti preke/paslaugg remiantis jausmais
ar poziuriais.

Mecenavimo motyvai:Priezastis vartotojams pirkti preke/paslauga, pagrista noru
bati lojaliam ir komforto jausmu su ta preke/paslauga.

https://www.uen.org/lessonplan

Segmentavimas - Taikymas - Padéties nustatymas



STP rinkodaros modelis (segmentavimas, taikymas, pozicionavimas) yra pazjstamas
strateginis pozilris Siuolaikinéje rinkodaroje. Tai vienas iS dazniausiai praktikoje
taikomy rinkodaros modeliy, o rinkodaros lyderiai jj vertina uz efektyvia, supaprastinta
komunikacijos praktikg.

STP rinkodara orientuota | komercinj efektyvuma, atrenkant vertingiausius verslo
segmentus, o véliau kiekvienam segmentui sukuriant rinkodaros kompleksg ir
produkto pozicionavimo strategija.

https://www.smartinsights.com/digital-marketing-strategy/customer-segmentation-
targeting/segmentation-targeting-and-positioning/

SSGG analizé

SWOT (stiprybiy, silpnybiy, galimybiy ir grésmiy) analizé yra sistema, naudojama
ijmoneés konkurencinei pozicijai jvertinti ir strateginiam planavimui plétoti. SSGG
analizé jvertina vidinius ir iSorinius veiksnius bei esamg ir bisima potenciala.

SSGG analizé sukurta siekiant palengvinti tikroviska, faktais pagrista, duomenimis
pagrista organizacijos, iniciatyvy arba jos pramonés stipriyjy ir silpnujy pusiy
pazvelgima. Organizacija turi iSlaikyti tikslia analize, vengdama iSankstiniy jsitikinimy
ar pilkuyjy sricCiy, o sutelkdama démesj | realy gyvenimo kontekstg. |monés turety jj
naudoti kaip vadova, o nebdtinai kaip recepta.

https://www.investopedia.com/terms/s/swot.asp

Rinkos samprata

Rinka apibréziama kaip visy pirkéjy ir pardavejy suma nagrinéjamoje vietovéje ar
regione. Sritis gali bati Zzemé arba Salys, regionai, valstijos ar miestai.

Prekiy, kuriomis prekiaujama, verte, kaina ir kaina priklauso nuo pasitlos ir paklausos
rinkoje. Rinka gali bati fizinis subjektas arba virtuali. Jis gali buati vietinis arba
pasaulinis, tobulas ir netobulas.

Aprasymas: Kokie yra skirtingy tipu rinkos?

Rinka gali buti vadinama ,prieinama rinka“ - visy tos srities zmoniy rinka. Turimoje
rinkoje yra ,rinkos minimumas” arba rinkos dydis, kuris nupirks prekes be jokiy
rinkodaros pastangy. Tai yra maziausias pardavimas, kurj jmoné galéty gauti be jokiy
veiksmuy. Siuolaikiniame pasaulyje 3is lygis smunka vis Zemiau.

Taip pat yra ,rinkos potencialas”, kuris yra didziausias rinkos dydis, per kurj bus
perkamos prekeés, kai bus atliekami didziausi rinkodaros veiksmai, kuriuos jmoné gali
padaryti. Be Sio rinkos potencialo, iSlaidos virSija pelng. Todél rinkos potencialas yra
virsutiné rinkos ir pardavimo riba



Rinkos veikejai, konkurentai

Elementai, kurie atlieka svarby vaidmenj rinkodaros procese, gali buti suskirstyti | tris
grupes: klientai, platintojai ir pagalbininkai. Sios grupés turi ne tik bendrauti viena su
kita, bet ir sagveikauti verslo aplinkoje, kurig veikia jvairios jégos, jskaitant
vyriausybine, ekonomine ir socialine jtaka.

Norint suprasti klientus, reikia atsakyti | kai kuriuos klausimus: Kas sudaro rinkos
segmenta? Ka jie perka ir kodél? Ir kaip, kada ir kur jie perka? Taigi, atokiai jsikurusi
didmeniné parduotuvé gali pasinaudoti nuolaidomis, kad privilioty klientus iS patogiau
esanciy parduotuviy. Klientus galima suskirstyti | dvi kategorijas: 1) vartotojus,
perkancius prekes ir paslaugas, skirtus naudoti sau ir tiems, su kuriais jie gyvena, 2)
verslo klientus, perkancius prekes ir paslaugas, skirtus naudoti organizacijai, kurioje jie
dirba. Keturi pagrindiniai veiksniy tipai turi jtakos vartotojy elgsenai pirkti: kultlrinis,
socialinis, asmeninis ir psichologinis.

Daugelis gamintojy neparduoda produkty ar paslaugy tiesiogiai vartotojams, o
naudojasi rinkodaros tarpininkais, pvz., tarpininkais (didmenininkais, mazmenininkais,
agentais ir brokeriais) ir platintojais. Platintojas yra jmoné arba asmuo, Kkuris
didmeniskai perka iS gamintojy gatavus produktus, kad zmoneés galéty juos nusipirkti.
Tai gana didelé jmoné, turinti savo sandeélius ir uzmezgusi aktyvius sutartinius
santykius su gamintojais.

Kadangi rinkodaros funkcijoms atlikti reikia dideliy ziniy, organizacijai daznai yra
efektyvu ir efektyvu pasinaudoti nepriklausomy rinkodaros tarpininky pagalba. Tai
organizacijos ir konsultantai, kuriy vienintelé arba pagrindiné atsakomybé yra vykdyti
rinkodaros funkcijas. Yra keturi pagrindiniai rinkodaros pagalbininky tipai: reklamos
agenturos, rinkos tyrimy jmones, transporto jmonés ir sandéliavimo jmonés.

Rinkodara versle

Kas yra rinkodara? Apibrézimas ir reikSmeé

Rinkodara yra verslo terminas, kurj ekspertai apibrézé daugybe skirtingy budy. Tiesa
sakant, net jmonés lygmeniu Zmoneés Sj terming gali suvokti skirtingai. IS esmes tai yra
valdymo procesas, kurio metu produktai ir paslaugos pereina nuo koncepcijos iki
kliento. Tai apima produkto identifikavimg, paklausos nustatymg, kainos sprendimg ir
platinimo kanaly pasirinkima.

Amerikos rinkodaros asociacijos apibrézimas yra toks:

~Rinkodara yra veikla, institucijy rinkinys ir procesai, skirti kurti, bendrauti, teikti ir
keistis pasiulymais, kurie turi verte klientams, klientams, partneriams ir visai
visuomenei.!

Kotlerio rinkodaros apibrézimas yra toks:

~Rinkodaros metu zilrima | vartotojy poreikius ir jmonés galimybes juos patenkinti; Sie
veiksniai lemia jmonés misijg ir tikslus“.?

https://marketbusinessnews.com/financial-glossary/marketing-definition-meaning/



Rinkodara VS pardavimai

IS esmés pardavimas ir rinkodara bando pasiekti tg patj. Kitaip tariant, jie bando gauti
daugiau klienty ir pajamy. Taciau jie | dalykus Zziuri kiek kitaip. Paprasciau tariant;
rinkodara orientuota | rinkg, o pardavimas - | produktg. Pardavimas taip pat sutelkia
démesj | tai, kaip jtikinti vartotojus, kad jis patikty ir jj nupirkty. Kai kurie pardavimy
vadybininkai nesutinka su auksScCiau pateiktu paveiksléliu, tvirtindami, kad pardavimas
testysi ir pardavus produkta.

Marketing versus Sales
MARKETING SALES

Trying to get the company to Trying to get consumers to
make what the consumer wants want what the company makes
It is a wide concept ‘\:S‘S‘ It is a harrow concept
Resolves around the needs and Resolves around the needs and
interests of the consumer interests of the company
Has an outside-in perspective ____ Has in inside-out perspective

Marketing creates a PULL dﬂi Selling is a PUSH

Interacts and gets feedback " Interacts and gives feedback to

from sales .%Fé}f;";‘;éﬂ marketing
ARE amole®
Aimed an increasing revenue Aimed at increasing revenue
Tries to identify and define leads Tries to persuade leads to buy
Begins before the production Begins after the production
process begins FDR S process is over
Continues after the productis Doesn’t continue after the
sold f\ product is sold
"--"L;
Focuses on the long term \\;_‘Q..;,J Focuses on the short term

Rinkodara verslui verslui
Tai apima nukreipimg | kitas jmones. Taip pat tai vadiname ,verslas verslui“ arba
»,B2B" rinkodara. Tai apima produkty ar paslaugy tiekimg kitoms jmonéms.

Fiziniai produktai, kuriuos jmonés parduoda kitoms jmonéms, yra ,pramoninés
prekés”. Pramonés prekés gali buti zaliavos jmonéms, gaminancioms plastika, ir
verpalai, skirti naudoti tekstilés prekyboje. Tai taip pat apima orlaivius oro linijoms ir
kariuomenei.

Tiesg sakant, terminas , pramoninés prekés” reiskia viska, ko jmonei ar organizacijai
reikia ir kg ji perka.

B2B paslaugos gali apimti teisines konsultacijas, valdymo konsultacijas, konsultacijas
mokesciy klausimais arba mokymus. IT paslaugos ir laikinyjy darbuotojy jdarbinimas
taip pat yra B2B paslaugy pavyzdziai. IT reiskia informacines technologijas.

Rinkodara tiesiogiai vartotojams

Mes taip pat vadiname B2C. Sis terminas reiskia taikyma pagal atskirus Zmones, kurie
perka produktus ir naudojasi paslaugomis. Tiksliau, Zmonés, kurie pirko savo
vartojimui.

*https://blog.oxfordcollegeofmarketing.com/2018/11/21/strategic-marketing-tactical-marketing-definitions-
differences/



Tai gali bati FMCG (greitai besikeiiancios vartojimo prekés), pvz., maistas, gérimai ir
tualeto reikmenys, arba ilgalaikio vartojimo prekés. Pavyzdziui, automobiliai,
televizoriai, Saldytuvai ir kitos buitinés technikos prekés yra ilgalaikés prekés.

.Baltosios prekés” yra pagrindiniai prietaisai, kuriy pavirsSius tradiciskai buvo baltos
spalvos.

B2C

Business Business
to fo
Customer Business
. 2) 8 B |
» il Wi —
A ..ff' %\1\ » /
Retailing, Family Wholesaling, Business
Tourism, Personal Travel, Business
Banking, House Banking, Commercial
Building, White Goods Property

https://marketbusinessnews.com/financial-glossary/marketing-definition-meaning/




SWOT, APLINKOS ANALIZE

Pirmasis projekto zingsnis - aplinkos analizé, kuria sudaro dvi pagrindinés dalys.
Pirmasis yra iSorinés aplinkos, ty rinkos, j kurig norite pereiti, analizé, atlikta naudojant
PESTEL modelj ir PORTER modelj konkurencijai analizuoti. Antroji dalis apima vidine
analize, atliekamg naudojant SWOT analizés modelj, siekiant suzinoti esamg jmoneés
situacija rinkoje, kurioje dirbate (ar norite jsikelti).

Svarbu pradéti nuo aplinkos analizés, kad Zinotuméte rinka, j kurig einate, pagrindinius
konkurentus ir suprastuméte, ar yra gery galimybiy naujam verslui (ar naujam
produktui) ir kaip jgyvendinti rinkodaros strategijas.

Sie trys modeliai buvo pasirinkti, nes jie yra pakankamai i$samis ir gerai
strukturizuoti, kad buaty gauta gera aplinkos analizé ir remiantis jais buty sukurtas
geras rinkodaros planas.>.

PESTEL analizé

PESTEL analizé padeda organizacijai nustatyti iSorines jegas, galinCias paveikti jy
rinkg, ir analizuoti, kaip jos galéty tiesiogiai paveikti jy versla. Atliekant tokig analize
svarbu, kad organizacijg veikiantys veiksniai baty ne tik nustatyti, bet ir jvertinti -
pavyzdziui, kokia jtaka jie gali turéti organizacijai?*

FAKTORIAI PAAISKINIMAS

POLITINIS Jie nustato, kiek vyriausybé ir vyriausybés politika
gali turéti jtakos organizacijai ar konkreciai
pramoneés Sakai. Tai taip pat apimty politine politikg
ir stabiluma, taip pat prekybos, fiskaline ir mokesciy
politika.

EKONOMIKOS Sie veiksniai daro jtakg ekonomikai ir jos veiklai, o tai
savo ruoztu tiesiogiai veikia organizacijg ir jos
pelninguma. Veiksniai yra palukany normos,
uzimtumo arba nedarbo lygis, Zaliavy sagnaudos ir
uzsienio valiutos kursai.

SOCIALINE Sie veiksniai sutelkia démesj | socialine aplinkg ir
nustato kylancias tendencijas. Tai padeda rinkodaros
specialistui geriau suprasti savo klienty poreikius ir
norus. Veiksniai apima besikeiCianCius Seimos
demografinius rodiklius, issilavinimo lygj, kultlros
tendencijas, poziturio pokycius ir gyvenimo buldo
pokycius.

TECHNOLOGINIS Sie veiksniai atsizvelgia | technologiniy naujoviy ir
pletros tempg, galintj turéti jtakos rinkai ar
pramonei. Veiksniai gali buti skaitmeniniy ar
mobiliyjy technologijy, automatizavimo, moksliniy
tyrimy ir plétros pokyciai. Daznai yra tendencija
sutelkti démes;j tik | skaitmeniniy technologijy plétra,

®(Nuoroda: Giorgia Pochettino, Oksfordo Brukso universitetas, 2018 m.)
*https://blog.oxfordcollegeofmarketing.com/2016/06/30/pestel-analysis/



taCiau reikia atsizvelgti ir |
gamybos ir logistikos metodus.

naujus platinimo,

APLINKOSAUGOS Sie veiksniai yra susije su supancios aplinkos jtaka ir
ekologiniy aspekty jtaka. Didéjant CSR (Corporate
Sustainability Responsibility) svarbai, Sis elementas
tampa vis svarbesnis. Veiksniai apima klimata,
perdirbimo proceddras, anglies pédsakag, atlieky

Salinima ir tvaruma

TEISINE Organizacija turi suprasti, kas yra teiséta ir leidziama
teritorijose, kuriose ji veikia. Ji taip pat turi zinoti apie
bet kokius teisés akty pakeitimus ir jy poveikj verslo
operacijoms. Veiksniai apima darbo teisés aktus,
vartotojy teise, sveikatg ir saugq, tarptautinj, taip pat

prekybos reguliavima ir apribojimus.

Politiniai veiksniai kertasi su teisiniais veiksniais;
taCiau pagrindinis skirtumas yra tas, kad politinius
veiksnius lemia vyriausybés politika, o teisiniy
veiksniy turi bati laikomasi.

Tada PESTEL analizés rezultatai gali buti naudojami siekiant nustatyti galimybes ir
grésmes SSGG analizéje.

SWOT ANALIZE

SSGGyra stiprybiy, silpnybiy, galimybiy ir gréesmiy akronimas. Tai jrankis, kurj
dazniausiai naudoja jmonés planuodamos ateitj, kad iSrysSkinty tiek vidinius, tiek
iSorinius veiksnius, turincius jtakos verslui. Stiprybeés ir silpnybés yra vidinés, o
galimybés ir grésmeés yra iSorinés>.

STIPRUMAS

Stiprybes galima nustatyti paklausus,
kokiy pranasumy turi organizacija ir koks
yra jos unikalus pardavimo pasiualymas
(USP). Svarbu atsizvelgti | tai, kg kiti jusy
rinkos Zmoneés laiko jusy stipriosiomis
pusemis, ty prekes zenkla, pacientg ar
tam tikry jgudziy turincig darbo jéga.

TRUKUMAI

Trukumai apimty tai, kg jusy organizacija
galéty patobulinti, ko turétumeéte vengti
(dél prekes pavadinimo / reputacijos,
iStekliy ir pan.) ir kokie veiksniai
galiausiai praranda jusy organizacijos
pardavimus.

Nustatant stiprigsias ir silpngsias puses, svarbu palyginti savo organizacija su

geros galimybés atsiveria jusy verslui -

konkurentais. Kai kurios iS jasy siGlomy pranasumy gali bati batinos jasy
organizacijos rinkoje, todél is tikryjy néra stiprybe.

GALIMYBES GRESMES

Siame skyriuje turite nustatyti, kokios | Su kokiomis grésmeémis $iuo metu

susiduria jusy verslas ir kg daro jusy

*https://blog.oxfordcollegeofmarketing.com/2016/05/26/undertaking-a-swot-analysis/




kai kurios iS jy atsiras dél organizacijos | konkurentai?
stipriyjy pusiy. Galite pastebeti, kad
atlikdami PESTEL analize nustatote
keleta jdomiy tendencijy.

Klienty analizé: STP PROCESAS®
Seg mentavimas: Ipraskite rinka

Pirmas Zingsnis yra suprasti skirtingus rinkos poreikius segmentuojant. Tai tiesiog
rinkos padalijimas | aiSkiai identifikuojamas ir atskiras grupes, turinias panasiy
poreikiy.

Jums reikia kintamojo, kad sukurtumeéte grupes, kurios sudaryty segmentus, turincius
skirtingus poreikius, kuriems reikalingas skirtingas rinkodaros metodas.

Yra skirtingi vartotojy rinky ir organizaciniy rinky kintamieji. Galite grupuoti vartotojus
pagal kintamuosius, pvz., kas jie yra (demografiniai rodikliai), kur jie yra (geografiniai
rodikliai), jy nuostatas ir siekius (psichografija) arba kaip jie perka (bihevioristinis).

Organizacijos taip pat gali bati grupuojamos pagal demografinius rodiklius (pvz.,
imonés amziy ir vieta), taip pat kitus kintamuosius, tokius kaip dabartiné verslo
situacija (situacija), kaip jmoné perka (pirkimo metodas), kas perka jy vardu
(asmeninés pirkimo centro savybes). ) ir kaip jie veikia (veikiantys kintamieji).

Tal kymaS—Pasirinkite geriausius klientus

Kitas STP modelio etapas yra taikymas. Dabar rinka yra padalinta | panaSiy klienty
segmentus, antrasis zingsnis yra nuspresti, kuris (-i) segmentas (-iai) geriausiai tinka
aptarnauti, ir pritaikyti musy pasitlyma, | kurj orientuota. Taigi kokius klientus
renkames?

Kad padétume apsispresti, turime atsizvelgti | kiekvieno poreikius, kuriuos galime
geriausiai patenkinti ir kurie mums yra didziausia galimybé pardavimo, pelningumo ar
Zinomumo poziuriu.

Suprasdami skirtingus segmentus ir jy poreikius, taip pat suprasdami savo isteklius
jiems aptarnauti, galime nuspresti, kuris (-i) segmentas (-ai) yra patraukliausias.

Yra keturi taikymo budai:

® Nediferencijuota: mes pasirenkame visg tam tikro produkto rinka kaip tiksline
rinkg ir naudojame ta patj rinkodaros kompleksa visiems klientams.

@® Diferencijuota: rinkodaros pastangas nukreipiame j du ar daugiau rinkodaros
segmenty ir kiekvienam sukuriame skirtingg rinkodaros derinj.

® Koncentruotas/nisinis: vykdome tiesiogine rinkodargpastangasvienos rinkos
segmento link per VIENA rinkodaros kompleksa.

® Individualizuotas: orientuojames | kiekviena klientg individualiai.

Padetles nUStatymaS - iSsiskirti is konkurentu

Tiksliné rinka dabar aiski - suprantame jy poreikius. Dabar turime uztikrinti, kad Sie
klientai mus rasty, aiskiai nurodydami, kokig verte galime jiems pasillyti ir kuo
skiriamés nuo konkurenty.

®https://blog.oxfordcollegeofmarketing.com/2020/06/24/finding-the-right-customers-with-stp-model/



Padéties nustatymas yra vieta, kurig norime uzimti kliento mintyse, palyginti su masy
konkurentais. Norédami sukurti Sig pozicijg, turime aiskiai zinoti, kaip konkuruosime,
remdamiesi supratimu, ko nori musy tiksliniai klientai, kad musy pozicija jiems buty
patraukli.

Mes pritaikome savo rinkodaros veiklg, kad palaikytume Sig pozicija - taigi, pavyzdziui,
jei konkuruojame dél auksciausios kokybés, musy rinkodaros derinys turéty atspindéti
Si pasitlymg su auksciausios kokybés produktu aukstesnémis kainomis, prieinamu
iSskirtinéje vietoje ir reklamuojant asmeninj pardavimg ir reklamg. o ne pardavimo
skatinimas, pvz., nuolaidy taikymas.

Suvokimo zemélapis

Suvokimo zemeélapius (taip pat zinomus kaip produkto padeéties nustatymo zemeélapiai)
rinkodaros specialistai naudoja daugel] mety, kad geriau suprasty rinkos aplinkg ir
zinoty, kaip klientai ziuri | jusy produktus, palyginti su konkurentais. Tai vizuali
vartotojy suvokimo ir pirmenybés tam tikrai gaminiy ar prekiy zenkly serijai iSraiska.
Jis ypac naudojamas pozicionuojant produktus, gaminiy serijas ir prekés Zenklus, taip
pat apibudinant santykine jmoniy ir konkurenty padeétj. |monés naudoja suvokimo
Zemeélapius, kad padéty joms sukurti savo produkto ar paslaugos rinkos pozicionavimo
strateqija.
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[Text] = » [Text]
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¥
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https://online.visual-paradigm.com/cn/knowledge/strategic-analysis/what-is-
perceptual-map/




Testi: STP procesas’
STP modelis gali padéti nustatyti rinkodaros strategija:

@® Segmentai - nustato segmentavimo pagrindg ir gyvybingy segmenty nustatymo
kriterijus

@® Taikymas - pasirinkite segmentus, | kuriuos norite sutelkti démesj

@ Pozicionavimas - sukurkite rinkodaros kompleksa (7P) kiekvienam pasirinktam
segmentui ir produkto pozicionavima, kurj norite pasiekti (uztikrinkite, kad jis
atitikty misijg).

Prabangiuy mobiliujy telefony prekés zenklo STP proceso pavyzdys
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(Nuoroda: Giorgia Pochettino, Oksfordo Brukso universitetas, 2018 m.)

Konkurenty analizé: Porterio analizé®
Penkios Porterio pajégos

Si modelj 1979 m. sukdré Michaelas Porteris i§ Harvardo verslo mokyklos kaip
paprastg budg jvertinti ir jvertinti jmonés konkurencinguma ir padétj. Pagrindiné idéja
yra nustatyti, kur siuo metu yra ekosistemos galia, ir nustatyti, ar naujos idejos,
produktai ir paslaugos gali buti pelningos. Toje rinkoje jau esantiems zaidéjams tai
suteikia pagrindg zvelgti | ateitj ir nustatyti, ar jie nori likti rinkoje ir kg jie turi daryti,
kad toliau sékmingai konkuruotuy.

"(https://blog.oxfordcollegeofmarketing.com/2018/11/21/strategic-marketing-tactical-marketing-definitions-

differences/ )
§(Verslo analizés Zinynas - , TwentyEighty" strategijos vykdymas 2021 m. geguzés mén. Visos teisés saugomos)



Porter’s Five Forces

Threat of new
entrants

Bargaining power Intensity of the Bargaining power

of suppliers market rivalry of buyers

Threat of
substitutes

Nuoroda:(Verslo analizés informacinis vadovas - ,TwentyEighty” strategijos vykdymas
2021 m. geguzeés men. Visos teisés saugomos)

Tiekéju derybiné galia
Kaip lengva tiekéjams pakelti kainas? Apsvarstykite Siuos veiksnius:

Tiekéjo vieta ir koncentracija

Tiekéjy produkty ir paslaugy diferenciacija
Pirkejo apimtys

Santykiai su klientais

Apimties svarba tiekejui

Pakaitiniy produkty ar paslaugy grésme

Pirkéjuy derybiné galia
Kaip lengva pirkéjams sumazinti kainas? Jei pirkéjy nedaug, jie gali kontroliuoti
turgus. Jei pirkéjy daugiau, kiekvienas pirkéjas turi mazai jtakos.

@® Pirkéjo koncentracija

@® Pirkéjo apimtys

® Keitimo iSlaidos pirkeéjui
® Kapitalo reikalavimai

® Kokybisko veikimo jtaka

Naujy dalyviy grésme

Nauji dalyviai gali patekti j rinka, jei rinka yra labai pelninga, o tai sumazins
pelninguma.

Taciau jie gali nepajégti iSsilaikyti neturédami pakankamai kapitalo.



Patentai ir masto ekonomija
Inovacijos

Vieta ir geografinis pasiskirstymas
Patentuoty produkty skirtumai
Prekés Zenklo identifikavimas
Keitimo iSlaidos pirkejui

Prieiga prie platinimo
Vyriausybes politika

Galimas atsakas

Pakaitiniy asmeny grésme
Jei yra artimy pakaitaly, yra didesne tikimybé, kad pirkéjai gali pakeisti prekes.

Vartotojy pageidavimy pasikeitimas
Mada ir tendencijos

Santykinis pakaitaly kainos rodiklis
Keitimo iSlaidos pirkeéjui

Pirkejo polinkis pakeisti
Vyriausybeés politika

Konkurencijos intensyvumas
Pramoné, kurioje mazai konkurencijos, gali buti lengviau jsiskverbti naujam dalyviui.

Firmy skaicius ir dydis

Ty dalyviy galimybés

Pramonés augimas

Fiksuoty ir kintamy kasty bazés
Prekeés Zenklo tapatybé

Produkty ir paslaugy diferenciacija
Pramonés pajegumai

Keitimo islaidos

Korporatyviniai akcijy paketai
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